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Stiamo vivendo un cambiamento epocale: vediamolo come un’opportunita epocale

"It is not the strongest of the
species that survives; nor
the most intelligent that
survives, It is the one that is
most adaptable to change.”

CELRLLS DARNEN



Per capire come prosperare in un mondo veloce e complesso e necessario
considerare anche un «pensiero laterale»
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| team sono stati composti in modo da garantire una multidisciplinarieta

PERCORSO DI STUDIO ANNO DI STUDIO

® Economia e

m 1 anno specialistica
Management P

® Global Business
Management
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| team seguiranno un processo di «creative problem solving» definito da Forbes tra
i 20 migliori che prevede tre fasi di allineamento con AIDC

16.10.19: 21.11.19: 17.12.19: 21.01.20:
Lancio sfida Presentazione prime idee Presentazione Presentazione
di soluzione concetti finale
w 1. Intento 2. Raccolta 3. Idee di 4. “Service “ . ”
>, . . . . . ” 5. “Service Cases
w strategico informazioni soluzione Concepts
- Comprendere da dove - Capire quali trend - |ldentificare e strutturare - Approfondire le idee - Capire le ipotesi da testate
arriva la pressione di influenzeranno i dottori 3-5 idee di soluzioni per  scelte da AIDC; per prime per rendere i
innovare; commercialisti; soddisfare le aspettative . seconda indagine di concetti un successo;
. Pensare a dove gli studi - Comprendere i identificate; mercato; - Redare un mini-business
di commerecialisti bisogni/desideri dei clienti; - Creare dei concettie . Sviluppare dei concettida  Plan ed un piano di
.« dovrebbero/desiderano/ . capire i processi eseguire i primi test di condividere con AIDC e implementazione.
= .
S POssono innovare e organizzativi degli studi; mercato. proporre una
E dove non innovare. - Organizzare le informazioni priorizzazione.
in una “Business
Opportunity Map”.
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W Presentazione output e allineamento con «steering committe» AIDC
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La sfida da risolvere

SITUATION

iy

COMPLICATION

LA SITUAZIONE ATTUALE:

| dottori commercialisti sono un caposaldo del sistema imprenditoriale/aziendale italiano;
L'importanza del dottore commercialista, per competenze tecniche, formazione culturale e tradizione
funge molto spesso da «angelo custode» dell’'imprenditore/manager;

La complessita del sistema normativo italiano ha spinto molti studi a specializzarsi su servizi specifici;
La differenza dimensionale degli studi e la focalizzazione su servizi specifici rende difficile definire «lo
studio di commercialisti tipo»;

| commercialisti speso hanno accesso a molte informazioni e dati di diversa natura sui loro clienti che
probabilmente potrebbero essere usati per offrire nuovi servizi professionali ad alto valore aggiunto.

LE COMPLESSITA ATTUALI E QUELLE ALL’ORIZZONTE:

~1 G

Cambiamenti economici, politici, sociali e tecnologici (digitalizzazione) sempre pit richiedono un
adattamento dei servizi professionali offerti e dei «service models» degli studi;

La crescente concorrenza (tra studi professionali ma non solo, basti pensare a societa di consulenza,
banche, start-up, societa di revisione ecc.) e la spinta all’'innovazione si ritiene avra un impatto significativo
sugli studi di piccole dimensioni e sulla loro capacita di competere sul mercato;

Nel tempo alcuni ambiti di intervento tipico (es. compliance fiscale) hanno perso appeal e non vengono
piu percepiti come servizi ad alto valore aggiunto;

Nuove norme (es. crisi di impresa) aumentano la responsabilita del dottore commercialista.

QUALI POTREBBERO ESSERE LE ASPETTATIVE DELLE IMPRESE NEI PROSSIMI CINQUE ANNI
NEI CONFRONTI DELLA PROFESSIONE DEL DOTTORE COMMERCIALISTA E COME,
CONCRETAMENTE, QUESTE ASPETTATIVE POTRANNO ESSERE SODDISFATT

E?
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La sfida alla quale trovare una soluzione

Senza sfide
la vita & una routine,
una lenta agonia.
Albert Einstein




In quali opportunita si ritiene opportuno/desiderabile investire?

TATTICO STRATEGICO
Locale (Lombardia) < X >  Globale* (Mondo)
Breve termine = <— “ > Lungo termine (5 anni)

Incrementale

Dirompente

N
v

Piccoli investmenti Grandi investmenti

N
v

Opportunita esistienti

Nuove opportunita

X
v

Imitare/inseguire

Essere pionieri

N
v

* Gia oggi studi offrono servizi ad aziende italiane attive in mercati esteri e ad aziende estere con interessi in Italia
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